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3. BOTERE ETA ERAGIN-PROZESUAK NEGOZIAZIOAN

3.1. BOTEREAREN OINARRIAK

Negoziazio-prozesu guztiak dira botere-harremanak. Negoziazioa izan dadin, botere-simetria bat sumatu behar dute parteek. Bestela ez dira negoziazioan hasiko: botere handia baldin badute besteari inposatuko diote nahi dutena. Simetria hori dena den ez da oreka edo berdintasunarekin nahastu behar. Eta ez da beti hasierako egoera, izan baitaiteke prozesuan bertan lortu den zerbait. Hasieran, beraz, eta negoziazioari ekiteko, behar-beharrezkoa da pentsatzea simetria dagoela edo prozesuan lortuko dela.

Hala ere, parte batek erabil lezake negoziazioa boterea handitzeko. Eta horrela, negoziazio-posizio hobea lortu. Kasu horietan boterea baliabidetzat jotzen da: boterea baldin badu, besteak onartu beharko du nire posizioa. Baina horrela negoziazioa botere-joko huts bihur daiteke eta arriskutsua da negoziazioaren ikuspegitik, negoziazio lehiakorra nagusitzen da eta ondorioz, hitzarmena zaildu.

Horrenbestez, bi egoera bereizi ahal dira:

· Simetria (benetakoa edo hautemandakoa): negoziazio integratzailea nagusituko da eta erraz lortuko dira negoziazioaren esparru komuna eta ondorengo akordioak.

· Simetriarik eza (benetakoa edo hautemandako): negoziazio lehiakorra da nagusi, nork bere botere-tasa handitu guran dabil eta aurkaritza areagotzeko arriskua dago.

3.1.1. Boterearen definizioa: Botere-harremanak eta Eragin-harremanak

Boterea giza zientzien guztien gaia izan da eta oso kontzeptu polimorfikoa da. Milaka modu definitu izan da. Robert Dahl soziologoaren definizioa abiapuntu ona izan daiteke. Dahl-ek modu funtzional batean definitu zuen boterea: egoera batean, Ak Bren gaineko boterea du Bk bestela egingo ez lukeen zerbait egitea lortze duen neurrian. Ikusten denez, oso definizio zabala da eta eraginarekin berdindu daiteke, baina agerian uzten ditu boterearen funtsezko ezaugarriak: boterea harremanetan da beti, boterea ez da “ezer ez ala dena” tankerako kontua, boterea gauzak egitea da (norberak egiteko ahalmena edo beste batek egin ditzan eragin-ahalmena alegia), baina inork ez du dena egiteko ahalmenik edo ezer ez egiteko ahalmenik eza.
· Boterea harremanetan izaten da beti: subjektu batek (pertsona, talde, erakunde batek) duen boterea harreman eta testuinguru jakinetan duen eragiteko tasa bat da. Horren arabera, zerbait egiteko edo ez egiteko ahalmena du: beraz, norberaren boterea besteekiko harremanetan eta egoera jakin batean sortzen den gaitasuna da. Ondo neurtu behar da norberaren boterea aldian-aldian, eta horretarako besteen boterea eta gure boterearekiko onarpena zein den jakin beharko dugu.

· Boterea, baliabidearen mendean da beti: negoziazio guztietan botere-parekotasun bat izaten da, hau da, negoziatzen ari direnek elkarri onartzen diote elkarren beharra dutela, besteak badu norberak nahi edo behar duen zerbait. Negoziazioa ez da inoiz inposizio hutsa (hori ez da negoziatzea), beraz, besteari onartzen diogu botere-tasa bat: nik behar dudan hori zuk duzu (lana, dirua, tresnak...) eta ordainean nik badut zuk behar duzun beste hau (lana, dirua, tresnak...). Negoziazioak ondo ulertzeko (eta ondo prestatzeko) jokoan diren baliabideak nolakoak diren aztertuko behar ditugu: baliabideak garrantzi handikoak dira, beste partearentzat ezinbestekoak, beste inon ez dira, guk ditugu soilik... Gure baliabideen ezaugarrien arabera izango da (bestearen gainean dugun) boterea.

· Boterea erabakiak hartzeko ahalmena da: eta erabakiak hartzeko erabiltzen diren irizpideak (nahiak eta interesak) markatzeko ahalmena. Zuzeneko boterea erabaki eta ekintza-ildoa gauzatzeko orduan zuzen-zuzen eragiten du, zeharkako botereak, berriz, erabaki eta ekintza horien testuinguru eta baldintzetan eragiten du. Beraz, erabaki bat libre eta gure asmoz eta oldez hartu dugula pentsatu ahal dugu eta erabaki hori hartzea edo ez gure esku dela, baina testuingurua eta baldintzak guk geuk ezarri ez baditugu, guri eragin nahi digun botere(dun) batek ezarri baditu, erabaki duguna, gure erabakia bainago, botere harena da. Dena den, boterearen eta beregaintasunaren (autodeterminazioaren) interpretazio ahul edo posibilista batetik, inguruan ezarrita dauden baldintzetan erabakia zuzen-zuzen hartu ahal izatea da.

· Boterea potentzial bat da: boterea izan ahal dugu, gure baliabideen arabera, eta ez erabili. Boterearen definizio horretan, boterea baliabideekin berdintzen da. Boterea ez da soilik baliabideak emanez edo ukatuz bestearen jokaera edo jarrerak nahi erara aldatzea, tartean mehatxuak, aginduak, promesak eta zeharkako bestelako eragin-prozesuak baitaude.

Ez dago oso argi zein den boterearen eta eraginaren arteko muga. Edozein harremanetan jasotzen dugu besteen eragina. Hori baita elkarbizitzaren eta harremanen oinarrizko izaera. Baina eragin horietan gehienak onartuak dira (eta ohartu gabekoak: moda edo besteen onarpena auto-estimuan, adibidez). Botere harreman asko ere onartuak dira, baina horietan begi bistakoa da eragiteko indarra edo ahalmena non den: boterearen lekuan dagoenak du eragimen handiena. Horrek ez du esan nahi besteak, “botere gutxiago” duenak, ezin duela ezer egin bestearen eraginari aurre egiteko: badu botere zertxobait, maiz jakin barik bada ere. Autoritate kontzeptuak “onarpena” gehitzen dio botere hutsari: beraz, onartu behar duenak ere badu zeresan.

DETERMINAZIO, KONTROL ETA INTERDEPENDETZIA SOZIALAREN FORMAK

Menderakuntza-harremanak
	Eratze bidea       
	Harreman mota             
	Forma eratua           
	Forma erreaktiboa

	Koakzioa /behartze edo hertsapena
	BOTEREA (MENDEAN)
	Sumisioa, adostasuna, kanpo kontrol soziala eta disuasioa
	Intsumisioa eta desobedientzia

	Lotura eta elkarmendekotasun psikikoa
	AUTORITATEA EDO SUBJEKZIOA
	Obedientzia eta kontrol soziala barneratua (mendekotasuna)
	Desobedientzia (aurretiko deslegitimazioa): askapen sinbolikoa


Eragin harremanak

	Sedukzioa
	PERTSUASIOA (manipulazioa, liluratzea)
	Portaera aldatzea, konbertsioa (ohartu gabe)

	Pertsuasioari aurre egitea

	Argudiatzea
	KONBENTZIMENDUA
	Onartzea, konbertsioa (oharturik)
	Kontra-argudiatzea (gatazka kognitiboa)

	Alderaketa soziala
	KONFORMITATEA
	Adostasun nagusiarekin bat egitea
	Desadostasuna, norberaren isilpeko diskonformitatea

	Bateratze soziokognitiboa
	NORMALIZAZIOA
	Arauei buruzko arauzko adostasuna
	Arauei buruzko berrikuntza alternatiboa

	Aldentze soziokognitiboa

	BERRIKUNTZA

	Gatazka eta negoziazioa
	Aldaketari aurre egitea, arauzko konformitateari eutsi


Elkar aitortze harremanak
	Elkar onartzea, transakzioa, negoziazioa eta bestearen beregaintasuna onartzea
	ELKARRREKIKO BEGIRUNEA eta elkarrekiko simetria
	Elkarmedekotasun simetrikoa
	Elkarrekikoa hautsi, nagusigoaren nahia, bestea gauza edo baliabidetzat jo (besteari ekimena, ekintza eta beregaintasuna ukatu)

	Hierarkian egokitutako lekua onartzea


	HIERARKIA (elkarmendeko subjektuak: jabea /morroia dialektika)

	Nagusigoa eta elkarmendekotasun hierarkikoa (asimetrikoa)


	Subjektuaren buru-erakuntza: aitortzearen aldeko borrokak

	Nork bere burua eta “nor-gaiek” elkar aitortu (errekonozitu)
	JABEKUNTZA, autonomia edo burujabetasuna

	Subjektua
	Menpekotasuna


3.1.2. Boterea eta autoritatea: bereizi beharreko kontzeptuak

Boterea eta autoritatea ez dira berdinak. Kontrol- eta menderatze-forma nabari eta agerikoei esaten diegu “botere”, menderatze psikologiko edo sinbolikorik gabeko indar hutseko formei hain zuzen ere. Boterea “indarrez” besteen portaera aldatzeko ahalmenari deritzogu, beraz. Askotan ez da indarra erabili behar, nahikoa da mehatxua eta beldurraraztea. Baina “boterea” huts-hutsean hartuta, indarrez beste inor menderatzeko ahalmena da. 

Autoritatea, aldiz, kanpoko indarraren ordez, barne-indar psikologikoa omen da. Norbait autoritatea izatea, azken finean, autoritate hori onartzen dutenen esku dago. Beraiek ematen diote izaera hori meneratze-harremanari. Onartu eta errekonozitzen ez den autoritatea ez da autoritatea, askoz jota botere ezarria izan liteke. Beraz, besteen errekonozimendua galdu duen “agintea” ez da autoritatea, indarra badu botere (huts) bihurtuko da.

Ikuspuntu soziologiko batetik autoritatea bateratzailea da, ordena egonkor batean du oinarri eta ordena bermatzen du onartua den bitartean. Boterea, ostera, gizarte urratuetan gertatzen da, aldaketa asko eta errealitateari buruzko diskurtso ugari duten gizarteen ezaugarria da (Nisbet, 1966). Organizazioetan ere, autoritateak badu jendea batzeko eta zuzentzeko ahalmen onartua eta ez du zertan botere (indarra, mehatxua, zigorrak..) erabili; baina galdu egiten denean, ezinbestekoa da aginteak boterea erabiltzea. Autoritatea galdu eta irabaz daiteke. Liderrek badakite nola lortu besteen errekonozimendua, nola lortu besteek liderra autoritatetzat jotzea.

Boterearen izaera argitze aldera, French eta Raven gizarte-psikologoek boterearen “motak” aletu zituzten (1959):
· Behartze-boterea: besteen portaera aldatzeko mehatxuak eta zigorrak ezartzeko ahalmena da, botere hori eraginkorra da kontrol- eta zigortze-sistema eraginkorra den neurrian, jasan behar dutenek ez baitute barneraturik: kanpotik ezarri behar da beti, eta “behartu” egiten du.

· Saritze-boterea: sariak emateko ahalmena, duenak ez duenari eman ahal dionaren neurrikoa. Botere horren indarra saria izan daitekeena ez duenaren nahiak edota beharrak determinatzen du. Zainketa eskatzen badu ere (jakin behar da, menpekoak  saria merezi duen ala ez), botere behartzailea baino barneratuago dago.

· Botere legitimoa: autoritate deritzoguna da, jendeak bere baitan duen errekonozimendu eta onarpenean datza. Boteredunari ahalmena onartu egiten diogu. Berak emandako agindua gure baitatik sortuko balitz bezala hartzen dugu. Ez dugu, beraz, kanpo-botere, aginte edo eraginik sentitzen.

· Adituaren boterea: norbaiti bere jakintza edo esperientzia dela eta, aginduak emateko ahalmena onartu ahal diogu. Aurrekoaren aldaera bat da: legitimazioa kasu honetan, adituaren estatusa da. 

· Erreferentziaren boterea: norbait erreferentea izan daiteke guretzat, alderdi batean edo bestean: estetikoki edo etikoki erakargarria delako, miretsi eta maite izango dugu. Berarekin identifikazioa dela eta, bere izaera, jarrerak edo balioak gure egingo ditugu.
	French eta Raven-en botere-motak (1959)



	Behartze-boterea
	· besteen portaera aldatzeko mehatxuak eta zigorrak ezartzeko ahalmena

· eraginkorra da kontrol- eta zigortze-sistema eraginkorra den neurrian

· jasan behar dutenek ez dute barneraturik: kanpotik ezarri behar da eta “behartu” egiten du



	Saritze-boterea
	· sariak emateko ahalmena, duenak ez duenari eman ahal dionaren neurrikoa

· botere horren indarra saria izan daitekeena ez duenaren nahiak edota beharrak determinatzen du

· zainketa eskatzen badu ere (jakin behar da, menpekoak  saria merezi duen ala ez), botere behartzailea baino barneratuago dago



	Botere legitimoa
	· autoritate deritzoguna da, jendeak bere baitan duen errekonozimendu eta onarpenean datza

· boteredunari ahalmena onartu egiten diogu. Berak emandako agindua gure baitatik sortuko balitz bezala hartzen dugu

· ez dugu kanpo-botere, aginte edo eraginik sentitzen



	Adituaren boterea
	· norbaiti bere jakintza edo esperientzia dela eta, aginduak emateko ahalmena onartu ahal diogu

· aurrekoaren aldaera: legitimazioa kasu honetan, adituaren estatusa da



	Erreferentziaren boterea
	· norbait erreferentea izan daiteke guretzat: estetikoki edo etikoki erakargarria delako, miretsi eta maite izango dugu

· identifikazioa dela eta, haren izaera, jarrerak edo balioak gure egingo ditugu




Beranduago, Raven eta Kruglanski-k (1970) informazioaren boterea erantsi zioten zerrendari: liderrak menpekoentzat baliotsua den informazioa lortzeko ahalmena. Argi dugu denok informazioaren gizartean informazioa boterea dela. Baina askotan informazioa baino areago, boterea konexioan datza. Boterea kasu honetan eragin handiko pertsona edo erakundeekin konektatzeko ahalmenetik dator (Hersey eta Goldsmith, 1980).

Dena den, giza boterea bi izaerakoa izan daiteke: “besteen gaineko boterea” edo “zerbait egiteko boterea”. Normalean azken honi “ahalmena” deritzogu. Eta “boterea” lehenengoari bakarrik.

Jendeak antolakuntzaren bitartez handitzen ditu bere ahalmenak. Neurri batean, enpresak ahalmenak handitzeko antolakuntza-ekimenak dira. Enpresa eredu klasikoetan pentsatu zen “besteen gaineko botere handia eta gogorra” behar zela antolakuntza eraginkorra sortzeko eta trinkotzeko. Gaur egun, sare erako antolakuntza zabaltzen ari den honetan, “elkartearen boterea” aldarrikatzen da. Hau da, besteen gaineko boterea baino areago, enpresakide guztiak, batera eta elkarrekin aritzean sortzen den “ahalmenaren” garaian bizi gara. Aritze bateratu eta elkarkoi hori pizteko eta iraunarazteko liderrak behar dira.
BOTERE MOTAK, ITURRIAK ETA EMOZIOAK

	Emoziozko oinarriak
	Baliabideak
	Boterea



	Nahia, desioa


	Saria (irabaziak banatzea)
	Saritze-boterea

	Beldurra


	Zigorra, mehatxua
	Behartze-boterea

	Onarpena
	Sistema- edo talde-arauak (estatusa)


	Botere legitimoa, autoritatea

	Zalantza-Konfiantza
	Aholkuak, informazioak, eginbideak


	Ezagutza-boterea

	Mirespena, erakarpena
	Ezaugarri bereziak (karisma)
	Erreferentzi boterea, karismatikoa



	Ziurgabetasuna, nora eza
	Informazio baliotsua
	Informazio-boterea



Ariketa: Boterearen oinarriak

Sakontzeko: 

Ahalmenetik Jabekuntzara

1.- AHALTASUNA EDO AHALMENA: zerbaitek edo norbaitek zerbait egiteko duen gaitasuna. Askotan boterea definitzeko “asmoa” edo “intentzioa” aipatzen da. Boterea, batez ere jendarteko boterea nahita eta berariaz egindako ekintzetan agertuko da: nahita eta berariaz zerbait egiteko gaitasuna da boterea. Ahalmenak ez du ezinbesteko “nahi” izate hau.

2.- ESKUMENA EDO BOTEREA: norbaitek (edo zerbaitek) beste inori edo ezeri eragiteko gaitasuna (eragimena). Boterea ulertzeko bi era nagusi egon dira gizarte-zientzietan: zerbait egiteko boterea (ahalmena) eta zerbaiti edo norbaiti eragiteko boterea.

3.- Hau ulertu edo azaltzeko boterea baino lehenago eta oinarrizkoago den beste fenomeno bati buruz hitz egin beharko genuke: INDARRAZ, hain zuzen. Zerbait egiteko ahalmena indarrarekin parekatu ahal dugu (ez soilik indar fisikoarekin, indarra hemen sinboliko eta psikikoa izan daiteke, oro har, indarra zer edo zer izan dadin behar den energia da; indarrak eremu batean ematen dira beti, indar-eremu batean, eta besteekiko hartu-emanetan definitzen dira...) Kontuan hartu, harreman batean bi poloek edo polo guztiek edukiko dutela eragimena, baina batena bestearen gainetik nagusituko da. Bi indar elkar jotzean bakoitza zein norabide eta zein neurrikoa den ikusiko da, eta “indar handiagoak” gain hartuko dio bestari, hortxe gain hartze horretan sortzen da botere deritzoguna. Jakina, indarrak ez dira bi bakarrik izango, ez dira guztiz elkarren kontrakoak eta abar. Bi indar edo gehiago metatu eta elkartu ahal dira norabide batean: elkarrekin indar handiago izango dute eta bestelako indarrak garaitzeko ahalmen gehiago, ondorioz, botere gehiago (honi sinergia deritzote).

4.-Hori da giza arazoetan ELKARLANAREN AHALMENA edo JENDARTEAREN BOTEREA (zerbaiterako boterea). Halako boterea lortzeko komunikazioa eta kooperazioa dira bide. Hori da boterearen aurpegi positiboa, “onuragarria” eta “eraikitzailea”. Askotan gizartea komunikazio-eremu bezala ikusten dutenek aldarrikatu eta sustengatu duten iritzia: boterea, giza ekintza koordinatua da. Ikuspegi honen arabera, gizakien arteko arazo eta harremanak KOMUNIKAZIOAREN LOGIKAren arabera antolatu edota ebatziko dira. Baina, bestelako ikuspegia ere hor dago: gizartea, indar-eremu bat da (komunikazio-eremua denean ere, komunikazioa bestea gainditzeko, besteari gain hartzeko eremu baita). 

5.- Indarren arteko lehietan sortzen da boterea: indar batek bestari ateratzen dion aldea, horra boterea. Indarrak, esan bezala, sistema edo indar-eremu batean sortzen eta antolatzen dira, horretan “kargatu” egiten dira. Gizartea halakoa omen da: indar-borrokez osatutako sistema edo eremu bat, jendeak edo taldeak indar horietako nodoak edota beraiek definitutako posizioetan sortu eta izaten dira (neurri batean, esan dezakegu, indar metaketa eta indarren bat-egiteak direla). Adibide bat: enpresa zuzendari batek duen boterea sistema berak ematen diona indarraren araberakoa da, sisteman indar asko daude jokoan, lehian, askotan instituzionalizatu egin dira eta guztiek onartu egiten dituzte. Beraz, SISTEMAK ematen dio pertsona horri botere jakin bat: ezin du nahi duen guztia egin, baina bai besteek baino gehiago, eta besteekiko alde hori da “bere boterea”. Sistemak edo indar-eremuak “ahaldundu” du zuzendari ari dena. Holako ikuspegiaren arabera, nagusi da LOGIKA ESTRATEGIKOA eta jokoaren edo lehiaren metafora erabiliko da gizakien arteko harremanak ulertzeko eta azaltzeko.

6.- Aurrekoa erabat eta zuzenik lotzen zaio MENDERAKUNTZAri: boterearen aurkako erresistentzia, azken finean eragiten digun indarrari aurre egitea da. Besteren indarra edo indar horien eragina ez onartzetik datorren egonezina. Ez da soilik, makurtzetik edo besteren indarraren azpian egon behar izate hutsetik agertzen den erantzuna: boterea indar batek beste bati atera dion aldea da, alde horrek indar baten joera (asmoa eta nahia jendearen kasuan) azpiratu egin du (gelditu eta bertan gerarazi egin du, “neutralizatu du”). Beraz, botere orok hasieratik badu KONTRAKO indar edo mugimendu baten aurkakotasuna. Esan daiteke, ez dagoela botererik aurkakotasunik gabe: nola, ostera, jakin botererik dagoen ala ez? Hau da, indar bati ez bazaio ezer kontra egiten, ez dakigu indar horrek duen botererik zenbatekoa den, baina are gehiago, indarrik ere ez dago ez bada kontrara doakion zerbaiten talka horretan. Indar handi batek, esaterako, indar ahul bat errez eta aise menderatuko du, ez du beste indar ahul horren eraginik edo olderik nabarituko; baina egon eta izan hor egongo eta hor izango da. Bestela, kontrako indarrik gabe ez indarrik, indarrak indar-lehian sortzen dira (eta beti eremu batean edo eremu bat osatzen dutela).

7.- Ba al dago HARREMAN OREKATURIK ETA SIMETRIKORIK izatea? BOTEREA ETA MENDERAKUNTZA gauza bera dela pentsatu izan du ezkerreko pentsalari askok. Boterearen alderdi negatiboa da hau. Negatibotasun hau LEGITIMITATEAREN ARAZORA igarotzeko bidea da: jendarteko botereak ezin du luzaro iraun INDAR HUTSEZ. Holako boterea indar-lehian eta indar-nagusitasuna etengabe berrestu eta mantendu behar du, iraungo badu. Gastu gehiegi, azkenean higatu eta “indar-nagusitasuna” galduko luke. Horregatik, bestelako bidea behar du indar hutsez lortu den ESKUMENARI EUSTEKO: giza arazoetan nagusi (iraunkorrena eta egonkorrena) den botere-harremana sustatzeko: AUTORITATE ZILEGIARENA.

8.- AGINTEA autoritatea zilegi eta legitimoa den boterea omen da. Gizarte-sistemarekin batera doana, emanda dago sisteman bertan, ez da kanpotik ezarriko. Agintea beraz, zilegi eta legitimoa izan dadin, zentzu-unibertso batean kokatu behar da, bertan hartuko du zentzua eta onartua izateko bidea. Honela, adibidez, ahaztuko da inoiz INDAR HUTSEZ inposatutako boterearen jatorria eta boterea aginte bilakatuko da: autoritatea. Hori da indarkeria sinbolikoa, ahaztuta edo ostendua bizi den indar sozialen korrelazioa, hierarkia eta asimetria. Bidegabekeria ontzat emateko bide: naturalizazioa.

9.- Honi loturik, beste gai bat: EMPOWERMENT-ena. Esan dugun bezala, botereak sortu eta ekoitzi egiten du. Sortzailea da. Ez du jendea indar hutsez engaiatzen, ez du atxikimendurik lortzen bortxa hutsaren bidez. Mundu oso bat sortu eta aukera anitz ematen dio jendeari. Jendeak berez boterea duela esan dugu; horrez gain, gizartean erakundetu eta ezarri diren botere-instituzioek ere boterea ematen diote jendeari (familiak famili buruari edo estatuak polizi buruari). Honi “ahalduntzea” edo “eskuduntzea” deitu zaio; gazteleraz “empoderamiento” eta “apoderamiento” erabili dira: beste indar batek inori emandako boterea. Ingelesez zabaldu den “empowerment” kontuarena antzeko da: Nork bere burua ahaldun ahal du, hau da, bide estrategikoak erabiliz, duen edo eduki dezakeen boterea bere gain izateko bereganatu eta erabili ahal du. Euskaraz, “jabekuntza” ikusi dut inoiz: ondo dago, jabe, norbere jabe izateko bidea baita, edo nor bere egoeraz eta ahalmenaz jabetzeko bidea. Beraz, subjektu berriak sortzen direnean neurri batean holako prozesu bati eutsi behar diote, ohartuki edo ohartu barik, duten boterea zein den neurtu beharko dute eta esan bezala, boterea indar-borroka eta indar-harremanetatik bestei ateratzen diegun aldea da. Alde horren arabera, geure nahia beteko da, besteari betearaziko diogu. 

3.1.3. Botere-harremanak negoziazioan

Esan bezala, negoziazioa botere egoera jakin batean baino ez da gertzatzen: aldeek elkarri onartzen diotenean, batetik elkarren beharra dutela eta bestetik botere-parekotasun bat dutela. Horrek ez du esan nahi botere-oreka edo simtria hutsean egongo direla, parte batek besteak baino botere handiago eduki ahal du, baina ez bestearen gaineko erabateko boterea. Azken kasu horretan, nekez hasiko litzateke negoziazioa: botere absolutu hori duenak bere nahiak eta gogoak inposatuko lituzke, besterik gabe. Baina elkarren mendean ari diren parteek badute zer trukatu eta zer negoziatu: negoziazioa da kasu horietan berez zabaldu egite den gatazka-konponbidea.

Oro har esan dezakegu, botere-jokoa dela negoziazioa baina botere-joko berezi bat: dena lortzeko botererik, dena lortzeko eskumenik, ez duten parteen arteko jokoa, beraz, botereaz bestelako bideak erabili behar dituzte: pertsuasioa, argudiatzea eta trukea, hitz batean: negoziazioa.
Negoziazioa, botere-joko gisa

Ondorioz, negoziazioetan benetako botereak (parte baten baliabideak) baino garrantzi handiagoa du hautemandako boterea. Negoziazioan besteari sinestarazi behar diogu gure boterea oso handia dela: ditugun baliabideka asko direla, gure eskura daudela nahi erara erabiltzeko, bestearentzat ezinbestekoak direla, ez dituela beste inon aurkituko eta abar. Eta besteari hori dena sinestarazteko neurri batean (geure burua engainatu barik) geure indar horietan sinetsi behar dugu, alegia, geure botereaz jabetu behar dugu (ikusi empowerment kontzeptuari buruzkoak).

Boterea ez da, horrenbestez, negoziazio aurreko egoera huts bat; boterea negoziazioan bertan landu behar den pertzepzio edo irudi bat da. Zenbat botere antzematen diote elkarri parteek? Bestela esan, noren esku dago? Negoziazioan iritzi hori aldatu ahal da eta horra joko dute parteek botere handia dutela aldarrikatzera edo zuhurrago jokatu nahi badugu dugun boterea ezkutatzera eta unerik egokienean agerraraztera. Hori dena, azken buruan, negoziatzeko estrategiei eta taktikei dagokie.

3.2. ERAGIN-TAKTIKAK 

3.2.1. Eragin-taktiken printzipioak

Eraginaren eragilearen helburuaren arabera jarrera aldaketan bi aldaketa mota bereiz daitezke: aldaketa zehatza (une batekoa edo) eta jokaera aldaketa (jarrera aldaketan oinarrituta).

Eraginaren eskenatokiaren arabera pertsona arteko eraginaz (edo buruz burukoaz: norabide bikoa eta dialektikoa), entzuleria bati zuzendutako komunikazioa (norabide bakarreko eragina, elkarreragin gutxiko komunikazioa) edo masa komunikazioaz (norabide bakarreko eragina).

Eragin taktika eraginkorren oinarri diren printzipio psikologikoak

Egunerako bizitzan, jakinda edo jakin gabe, hainbat taktika darabiltzagu besteei eragiteko; batzuetan taktika horiek berariaz erabiltzen badira ere, gehienetan geure “psikearen” eta geure harremanen egiturak berak dira eta ohartu gabe darabiltzagu edo hobeto esan, garabiltzate.

Cialdini-k (1985-90) taktika horiek sailkatu zituen oinarri psikologikoaren arabera; nondik ateratzen dute taktika hauek “eraginkortasuna”? Lehen esan bezala, oinarrizko printzipio psikologiko batzuetatik, hau da, psikearen egitura diren hainbat harreman-arauetatik:

· Elkarrekikotasun printzipioa (zorretan izatearen sentimendua.)

· Eskasiaren printzipioa (eskasa, bitxia eta apartekoa balioetsi.)

· Gizarte onespenaren printzipioa (besteen antzera jokatu.)

· Begikotasunaren printzipioa (jendeari atsegin zaiona egin.)

· Autoritatearen printzipioa

· Koherentzia printzipioa (eginekin eta harturako konpromisoekin bat etortzeko joera.)

Printzipio hauek ezaugarri komunak dituzte: gehienetan erabilgarriak dira, gizartean baloratutako arauak dira, haurtzarotik ikasten dira, heuristiko kognitiboen antzera erabili ahal dira, azkar eta erraz ulertzeko eta jokatzeko.

3.2.1. Eragin-taktikak negoziazioan
Eragin taktikak (Cialdini)

1.- Besteek egiten digutenei ordaindu (elkarrekikotasuna). Eman eta hartu beharra: hasierako mesede batek ordain handiagoa ematera behartu ahal du hartzailea (opariak ordaina zor du). Enpirikoki ere egiaztatu egin da gehiago maite ditugula gu ondo tratatu gaituztenak, isilpeko kontuak kontatzen dizkiegula guri zerbait konfidentziala kontatu digutenei, amore eman duenaren aurrean errazago ematen dugula amore, inoiz konbentzitu ditugunek errazago konbentzitzen gaituztela... 

· “Eta hau ez da dena” teknika: zerbait eskatu baino lehenago, zer  edo zer oparitu edo eskaini. 

· “Ate danbatekoa aurpegi aurrean” teknika (tratuan aritu): amore eman duenarekin amore emateko zorretan geratzen garela  sentitzen omen dugu. Amore emateko behar psikologiko honetan oinarritzen da taktika hau: hasteko, asko eskatuko dugu, geroago amore emango dugu eta honela bestea zorretan utziko dugu (“...beno, hori agian gehiegi eskatzea da, baina beste hau ez da horrenbesteko...”) Taktika hau asko erabiltzen da negoziazioetan eta tratuaren muina da. Hartzaileak bere gain hartzen du azkenean adostutako erabakia eta gogobeteago geratzen da (elkarrekikotasunaz gain, kontraste pertzeptiboa dugu: bigarren eskaera kontratez ez du horren handia ematen). Teknika hau eraginkorra izan dadin baldintzak:

· Lehendabiziko eskaera handia bai baina neurritik kanpo.

· Eskaera biak antzekoak izan behar dira.

· Bien bitartean ez da denbora asko pasatzen utzi behar.

2.- Eskuraezina da baliotsuena: eskasa eta debekatua (erreaktantzia psikologikoa): eskura ez ditugun gauzak, lortzeko zailak diren gauzak, eskasak direnak gehiago baloratzen omen ditugu. Debekatua, zentsuratua, nekeza erakargarriagoa omen da. Erreaktantzia psikologikoaren teoriak azaldu digu honen zergatia: subjektuak bere erabakimena eta hautamena, bere kontrola eta ahalmena mugatzen duenaren kontra aritzen da. Nerabezaroan tipikoa den hau gerora  arrazionalizatzen da. Bestalde, eskasaren erakargarria salmenta trikimailuetan asko erabiltzen da: serie mugatuak, produktuaren bakantasuna, denbora tarte mugatuetan eskaini...
3.- Gizarte onespena: jendearen garantiza: zer ikusi huraxe egin, konformismo edo konformitate logiko eta normatiboaren muina adierazten du esaera horrek. Bai arauetan, bai ekintzetan, bai usteetan ere, besteekin egokitu eta adostu. Geure portaera gizarte arau eta iritzien arabera ebaluatzen dugu, gizartean egokia eta adostua denaren atzetik ibiltzen omen gara: “gehien saldu den liburua”, “emakumeei gehien gustatzen zaiena”, “denek egin behar duguna...”, “ez dakit zenbatek esana...” 

4.- Autoritatearen indarra: esanekotasuna gizarteratzeko ikaskuntza bezala. Aginte sinboloei erantzun automatikoak irakasten zaizkio subjektuari.

5.- Begikotasuna: Baldintzamendu klasikoa. Eragileak: erakargarritasun fisikoa, antzekotasuna (gutxieneko taldearen paradigma) laudorioak, goraipamenak, familiartasuna...

6.- Konpromisoa eta koherentzia: “Oina atean” teknika: ate danbatekoaren kontrakoa bide da, eskaera xume batekin hasten da eta hori lortuta gehiago eskatzen zaio hartzaileari. Hiru baldintza hauek betez gero eraginkor izango da: jendaurrean konpromisoren bat har dezala,  lortu den hasierako urratsa “garestia” izan dadila, subjektuak aske erabaki eta hauta dezala. 

· Mesede hutsalen legitimazioa: “penik bat nahikoa da”

· Bola baxuaren teknika, edo basearen kontrako bola: erabaki bat hartutakoan, erabakiaren baseak kendu egiten dira (hasierako baldintzak txartzen dira, “amu-eskaintzak”.)

Eraginberatasuna: pertsuasioa jorratzean ikusi dugunez, hartzailearen ezaugarriek neurri handian zehazten dute mezuaren eta igorlearen pertsuasio indarra, era berean, hainbat faktorek hartzailea pertsuasioarekiko eraginberago bihurtzen dute. Halaber, inguruaren ezaugarriak kontuan hartu behar dira, esaterako: Estatu Batuetan koherentzia balio handikoa omen da, Polonian, berriz, gizarte oniritzia. Jarduera batzuetan printzipio psikologiko bat eta ez besterik jotzen da egoki: bozkatzerakoan, arauzko jotzen dugu hautagaia koherentziagatik hautatzea, ez horrenbeste zorrik kitatzeko hautatzea eta gutxiago oraindino begikoa dugulako hautatzea. Horrez gain, bizitza arruntean teknika guztiak nahasian erabiltzen dira.

Eragin-ezinak garela uste izateak eraginberago egin gaitzake, izan ere, eraginbera dela uste duena pertsuasioari adi egongo da, aurre egin ahal izateko. Pertsuasio mekanismoa igartzen badugu, aiseago eutsiko diogu geureari. Eraginaren mekanismo asko pentsatu gabeko erantzun eta erritual automatikoei esker dira eraginkorrak, horrexegatik subjektuak jakinaren gainean denean, ohartuki ari denean, bere ezaugarriak eta interesak nagusi izaten dira. Egia da, pertsuasioari aurre egiteko modurik hoberena kontra-argudiatze arretatsua dela.

	Eragin-taktikak negoziazio- prozesuetan

(Yulk & Tracey 1992)



	Pertsuasio arrazionala

	Argudio logiko eta ebidentzia objektiboak erabiliz bestea konbentzitzea



	Trukea
	Etekin edo sari argiak aginduz bestea gurera erakartzera



	Balioei eustea
	Bestearen balioak, nahiak eta idealak aipatuz, horiengatik bada, negoziazioan plazaratutakoa onartzea



	Aholkua eskatzea
	Besteari parte hartzeko, aholkuak emateko edo konponbideak agertzeko eskatuz, gure posiziora erakartzea



	Harremanak
	Adiskidetasuna edo harreman pertsonalak erabiliz bestea gure mendean ezartzea



	Lausenguak


	Lausengua, losintxa edo goraipamena erabiliz, bestea limurtzea



	Legitimazioa


	Onartuta dauden ekinbideak, ohiturak edo jokaerak erabiliz, norberaren posizioaren indarra nabarmentzea



	Presioa
	Mehatxua eta beldurra erabiliz, bestea menderatzea



	Elkarlana


	Inplikatutako beste parteen laguntza eskatuz, guztiak bateratzea




